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Cilj je ovog istra`ivanja ispitati efekte {to ih imaju razli~ita
raspolo`enja na dubinu procesiranja poruke, a {to se
odra`ava u postojanju razlike u efektima jake i slabe poruke,
te ispitati utje~e li postojanje perifernoga znaka na veli~inu
promjene stava ovisno o raspolo`enju i snazi prezentiranih
argumenata. U istra`ivanju, u kojem su sudjelovala 132
studenta psihologije, upotrijebljen je eksperimentalni
nacrt 2 (pozitivno/negativno inducirano raspolo`enje) x 2
(jaka/slaba persuazivna poruka) x 2 (periferni znak
postoji/ne postoji) s kontrolnom grupom. Provedeno
istra`ivanje pokazalo je da do sistematskoga procesiranja
dolazi i u negativnom i u pozitivnom raspolo`enju. Snaga
poruke pokazala se jedinom zna~ajnom determinantom
promjene stava, i to tako da su ispitanici koji su ~itali jaku
poruku promijenili stav u zagovaranom smjeru. Inducirano
raspolo`enje, kao i postojanje perifernoga znaka, nisu
utjecali na promjenu stava.
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UVOD
Raspolo`enje u kojem se nalazimo utje~e na na{e pona{anje,
razmi{ljanje, odnose s ljudima, planove i odluke. Definiramo
ga kao trajno emocionalno stanje ili sklonost emocionalnom
reagiranju na odre|en na~in, koje mo`e trajati satima, pa i
tjednima (prema Oatley, Jenkins, 2003.). Uobi~ajeno niska in-
tenzitetna razina raspolo`enja ote`ava mjerenje raspolo`enja
fiziolo{kim indikatorima. Zbog toga se raspolo`enje gotovo
uvijek mjeri instrumentima koji se temelje na samoprocjeni,509
 
tj. na introspektivnom izvje{taju ispitanika. U skladu s kogni-
tivnim teorijama raspolo`enja, samoprocjene mo`emo shva-
titi kao konstruktivni, interpretativni proces, pri ~emu se naj-
prije percipira neko internalno stanje, a zatim se ono ozna-
~uje u skladu s tim {to smatramo da predstavlja najvjerojat-
niji uzrok takva stanja (Kardum, 1993.).
Istra`ivanja pokazuju da su ljudi u pozitivnom raspo-
lo`enju dru{tveniji, spremniji na suradnju i pomo} (Carlson,
Charlin i Miller, 1988.). ^ak i raspolo`enja blaga intenziteta
utje~u na kognitivne procese, pa zaklju~ujemo da raspolo`e-
nje utje~e na pona{anje preko misli i kognicija koje prate ili su
rezultat trenuta~noga raspolo`enja. Istra`uju}i na~ine na koje
afektivna stanja sudjeluju u kognitivnim procesima, kognitiv-
ni i socijalni psiholozi po~eli su uklju~ivati raspolo`enja kao
faktor u slo`enim modelima kognicije.
Obnovljen interes za promjenu stavova i za utjecaj afe-
kata na kogniciju doveo je do sve ve}ega broja istra`ivanja
utjecaja raspolo`enja na persuaziju. U ovom radu, kao i u ve-
}ini ostalih radova o utjecaju raspolo`enja na promjenu sta-
vova, promjenu stava tretiramo kao tip prosudbe koji se jav-
lja nakon izlo`enosti informacijama o objektu stava i obradbe
informacija relevantnih za objekt stava, dakle u persuazijskom
kontekstu.
Persuaziju mo`emo odrediti kao proces uvjeravanja ko-
jemu je krajnji cilj formiranje, oja~avanje ili promjena stavo-
va, uvjerenja, emocija, vrijednosti i/ili pona{anja {to ga osoba
ima prema nekomobjektu, drugoj osobi ili samoj sebi (Burgoon,
Hunsaker i Dawson, 1994., prema ^orkalo, 1997.). Predmet i-
stra`ivanja persuazije u socijalnoj psihologiji zapravo su ko-
gnitivni, afektivni i motivacijski faktori koji posreduju promje-
nu stavova.
@elimo li koga u ne{to uvjeriti, ~esto }emo birati najpo-
godniji trenutak da to u~inimo, pa }emo ~esto zaklju~iti da je
to onda kada je osoba u dobru raspolo`enju. Ako osoba nije
pozitivno raspolo`ena, ~esto }emo poku{avati to raspolo`enje
promijeniti prije nego {to je poku{amo uvjeriti u ne{to ili joj
promijeniti mi{ljenje. [iroka primjena takvih strategija upu-
}uje na op}u uvjerenost u njihovu uspje{nost, premda to~ni
mehanizmi koji su u podlozi povezanosti kognicije i emocija
nisu do kraja poznati.
Jedno od najranijih istra`ivanja utjecaja raspolo`enja na
persuaziju proveo je Razran (1940.). Radilo se o procjenama
sociopoliti~kih slogana koji su predstavljeni studentima u dvi-
je situacije – prilikom besplatnoga ru~ka ili dok su im u pro-
storiju u kojoj se provodilo istra`ivanje pu{tani smradovi. Is-
pitanici su iskazali pozitivniji stav prema sociopoliti~kim slo-
ganima kad su bili okru`eni hranom. Neugodno stanje u koje









i za politi~ke slogane te je umanjilo pozitivnost procjena tih
slogana, dok se ugodno stanje vezano uz hranu prenijelo na
isti na~in i rezultiralo pozitivnijim procjenama. Takva je inter-
pretacija dobila potvrdu i u daljnjim stro`im istra`ivanjima,
koja su potvrdila da se prosudba rije~i mo`e klasi~no kondi-
cionirati uz afektivna stanja (Zanna, Kiesler i Pilkonis, 1970.).
Premda su istra`ivanja utjecaja afektivnih stanja na kog-
nicije otpo~ela u okviru paradigme klasi~nog i instrumental-
nog uvjetovanja, time istra`iva~ka paradigma ovoga fenome-
na nije iscrpljena. [tovi{e, efekti klasi~noga i instrumentalno-
ga kondicioniranja nisu ono na {to danas mislimo kada se
govori o utjecaju raspolo`enja na ishod persuazijskoga proce-
sa. Sva suvremena istra`ivanja nastoje biti {to bli`a stvarnim
uvjetima uvjeravanja i propagande, a to onda zna~i, izme|u
ostalog, i uklju~ivanje smi{ljene argumentacije koja ispitanika
nastoji uvjeriti u prednosti stajali{ta koje se u argumentaciji za-
govara. ^ak su i neka ranija istra`ivanja uklju~ivala slo`eniju
argumentaciju. Janis i sur. (1965.) dobili su ve}u promjenu sta-
va kod ispitanika koji su prilikom ~itanja poruke jeli grickali-
ce. Sli~ni efekti dobiveni su kad je persuazivna poruka bila
pra}ena ugodnom glazbom (Galizio i Hendrick, 1972.) ili kad
je eksperimentator koji je poruku ~itao stajao ispred pozadine
na kojoj su bili oslikani prizori za koje se smatra da izazivaju
ugodu (Biggers i Pryor, 1982.). Dribben i Brabender (1979.) in-
ducirali su raspolo`enje tako da su ispitanici prou~avali re~e-
nice koje su sastavljane tako da izazivaju odre|ena raspolo-
`enja te su dobili da su oni koji su prou~avali "pozitivne" re~e-
nice izra`avali ve}u promjenu stava od onih koji su prou~a-
vali neutralne re~enice.
Rezultati ovih istra`ivanja potvr|uju pro{ireno vjerova-
nje da pozitivno raspolo`enje olak{ava persuaziju, no nisu
pru`ila detaljniji uvid u uvjete pod kojima takvi efekti nasta-
ju, kako se takvi efekti mogu smanjiti i mogu li se rezultati ge-
neralizirati.
Neka persuazivna porukamo`e se kognitivno obraditi slu-
`e}i se dvjema strategijama. Strategije procesiranja rezultira-
ju prosudbama prezentirane poruke, {to onda odre|uje us-
pjeh persuazije. Strategije procesiranja koje }emo navesti pro-
izlaze iz dva korespondentna modela: modela vjerojatnosti e-
laboracije (Petty i Cacioppo, 1986.) i modela heuristi~ko-sis-
tematskoga procesiranja (Chaiken, 1980.).
Prva takva strategija, koja podrazumijeva detaljnu anali-
zu i evaluaciju sadr`aja poruke, naziva se sistematsko proce-
siranje (Chaiken, 1980.) ili centralni put procesiranja (Petty i Ca-
cioppo, 1986.). Druga strategija, tj. heuristi~ko procesiranje ili
periferni put procesiranja, zna~i ulaganje manje kognitivno-
ga napora, a prosudba se donosi vi{e na temelju perifernih (tj.








azijskom kontekstu na koje se primatelj poruke mo`e osloni-
ti pri dono{enju prosudbe o objektu stava, a koji ne proizlaze
iz samoga sadr`aja argumenata. Kao periferni znak mo`e po-
slu`iti na~in prezentacije poruke, stru~nost izvora poruke, broj
argumenata, komunikacijski kontekst, reakcije publike itd.
U sistematskom procesiranju valjanost i ja~ina argume-
nata osnovna su determinanta reakcije ispitanika na poruku,
pa }e tako ja~i argumenti rezultirati ve}om promjenom stava
u odnosu na promjenu stava nakon prezentacije slabijih ar-
gumenata. Postojanje razlike u efektu {to ga imaju slabi i jaki
argumenti upu}uje na to da je do{lo do sistematskoga proce-
siranja (prema Petty i Cacioppo, 1996.). Periferni put persuazi-
je, koji se oslanja na periferne znakove, ne}e rezultirati razli-
kom u efektu ja~ine argumenata na promjenu stava. Heuri-
sti~ko procesiranje ili periferni put ne oslanja se na pa`ljivu
analizu poruke, pa zahtijeva mnogo manje kognitivnoga na-
pora i motivacije. Da bi do{lo do sistematskoga procesiranja,
nu`na je i motivacija i kognitivni kapacitet za procesiranje. Ko-
ja }e strategija prevladati, ovisi o motivaciji i sposobnosti ispi-
tanika.
Literatura o efektima raspolo`enja na kognitivno proce-
siranje danas je opse`na. Nalaz koji se ponavlja jest da ljudi u
pozitivnom raspolo`enju nastoje pojednostavniti kognitivno
procesiranje kada su u situaciji rje{avanja problema ili dono-
{enja odluke. Pri tome se oslanjaju na intuitivne i heuristi~ke
strategije radije nego na strategije koje zahtijevaju ulaganje
napora (Isen i sur., 1982., premaMackie i Worth, 1991.), pa od-
luke donose br`e i na osnovi manjega broja informacija (Isen
i Means, 1983.). Sigurniji su i u pozitivne posljedice donesene
odluke (Johnson i Tversky, 1983.).Obja{njenjemehanizma upod-
lozi ovakvih procesa predmet je suvremenih istra`ivanja.
Tako je Bohner (1988.) (prema Schwarz i sur., 1991.) pro-
veo eksperiment s korisnicima javnoga telefona u jednom nje-
ma~kom gradu. Kod polovice ispitanika inducirano je pozi-
tivno raspolo`enje (ti ispitanici na{li su kovanicu u govorni-
ci). Prije nego {to bi po~eli telefonirati, ispitanicima je prilazi-
la osoba s molbom da je puste prije reda zbog hitnoga poziva.
U polovici je slu~ajeva ta osoba davala valjan razlog hitnosti
svoga poziva, a u drugoj polovici nije. Glavni se efekt raspo-
lo`enja nije pokazao zna~ajnim, ali je dobivena interakcija
valjanosti razloga i raspolo`enja. Valjanost razloga utjecala je
na ispitanike kod kojih nije inducirano raspolo`enje, ali nije
na ispitanike kod kojih je inducirano pozitivno raspolo`enje:
neovisno o tome koji im je razlog bio predstavljen, ispitanici
u pozitivnom raspolo`enju pu{tali su osobu da telefonira, dok









Sli~an eksperiment, ali u laboratorijskim uvjetima, prove-
li su Bless i sur. (1990.). Raspolo`enje je inducirano tako da su
ispitanice, studentice, zamoljene da u svrhu konstrukcije u-
pitnika `ivotnih doga|aja {to detaljnije opi{u neki ugodan ili
neugodan doga|aj iz svoga `ivota. Zatim su zamoljene da
sudjeluju u istra`ivanju koje se bavi razumijevanjem jezika te
im je pu{tena snimka poruke koja je sadr`avala jake ili slabe
argumente, a zagovarala je povi{enje cijena studentskih uslu-
ga. Rezultati su pokazali da su ispitanice u negativnom raspo-
lo`enju vi{e promijenile stav kada im je prezentirana jaka po-
ruka nego kada im je prezentirana slaba. Ispitanice u dobru
raspolo`enju jednako su bile uvjerene sa slabim i s jakim ar-
gumentima i ta je promjena stava bila umjerena. To pokazuje
da dobro raspolo`enje rezultira manjom vjerojatno{}u da }e
poruka biti sistemati~no obra|ena. Osim {to su izrazile svoj
stav prema povi{enju cijena studentskih usluga, ispitanice su
bile zamoljene da procijene kvalitetu iznesenih argumenata.
Te procjene nisu bile pod utjecajem raspolo`enja, dakle, u
obje eksperimentalne situacije slabi su argumenti bili procije-
njeni znatno lo{ijima od jakih. U dobru raspolo`enju ispitani-
ce su bile svjesne kvalitete argumenata, ali se nisu oslanjale
na njih prilikom dono{enja prosudbe.
Sli~ni rezultati dobiveni su u brojnim drugim istra`iva-
njima, {to pokazuje da je interakcija raspolo`enja i snage argu-
menata nalaz koji je stabilan (Bless i sur., 1992.; Innes i Ah-
rens, 1991.; Mackie i Worth, 1989.; Worth i Mackie, 1987.). Sva
ova istra`ivanja potvr|uju pretpostavku da raspolo`enje u-
tje~e na persuaziju tako {to utje~e na na~in procesiranja. Ispi-
tanici u lo{em ili neutralnom raspolo`enju poruku spontano
obra|uju sistematski, za razliku od ispitanika u dobru raspo-
lo`enju.
Istra`ivanje koje su proveli Sinclair i sur. (1994.) pokaza-
lo je da do efekata koji imaju pozitivno i negativno raspolo-
`enje na procesiranje dolazi samo u slu~ajevima kada ispita-
nici nisu upozoreni na mogu}i izvor njihova dobrog ili lo{eg
raspolo`enja. Objekt stava bio je cjelovit ili sumativni zavr{ni
ispit na kraju studija, varirana je snaga argumenata i raspo-
lo`enje (ispitivanje je provo|eno za lijepa i sun~ana vremena,
za koje se pretpostavlja da inducira pozitivno raspolo`enje, i
za ki{ovita i ru`na vremena, {to je trebalo ispitanike dovesti u
negativnije raspolo`enje). Jednoj je polovici ispitanika re~eno
da vremenske prilike mogu utjecati na raspolo`enje te su za-
moljeni da procijene vremenske prilike na skali Likertova ti-
pa. Druga polovica ispitanika nije upozorena na vremenske
uvjete. Ispitanici koji su intervjuirani po lijepu vremenu, a ni-
su upu}eni na to da svoje raspolo`enje pripi{u vremenskim
prilikama, procesirali su periferno, tj. nije postojala razlika u








koji su intervjuirani po lo{em vremenu i nisu bili upu}eni na
vremenske prilike, pokazuju razliku u promjeni stava, ovisno
o snazi poruke: ispitanici izlo`eni jakim argumentima promi-
jenili su stav vi{e od ispitanika izlo`enih slabim argumenti-
ma. Mo`emo re}i da su procesirali centralno. Ta razlika u na-
~inu procesiranja (centralno u negativnom i periferno u po-
zitivnom raspolo`enju) gubi se kada su ispitanici bili upu}eni
na to da svoje raspolo`enje pripi{u vanjskom neva`nom u-
zroku, a to su vremenske prilike. Tada procesiraju centralno i
u negativnom i u pozitivnom raspolo`enju.
Model vjerojatnosti elaboracije i model heuristi~koga / si-
stematskoga procesiranja predvi|aju da je dubina obradbe
poruke determinirana motivacijom i sposobnosti ispitanika
za obradbu, a varijable kao {to su osobna relevantnost objek-
ta stava, distrakcija pri procesiranju persuazivne poruke, po-
navljanje persuazivne poruke, prija{nje znanje o objektu sta-
va mogu pove}ati ili smanjiti koli~inu obradbe. Distrakcija pri-
likom procesiranja persuazivne poruke uvijek smanjuje siste-
matsko procesiranje tako da smanjuje razliku u utjecaju jakih
i slabih argumenata (Petty i Brock, 1981., prema Schwarz i
sur., 1991.). Ako je pretpostavka da raspolo`enje utje~e na na-
~in procesiranja to~na, onda bi u lo{em raspolo`enju distrak-
cija imala za posljedicu smanjivanje prednosti koju imaju jaki
argument nad slabim argumentima, a u pozitivnom raspolo-
`enju distrakcija ne bi imala o~ite posljedice, jer tada ionako
ne dolazi do sustavne obradbe poruke. Istra`ivanje Blessa i
sur. 1990. potvrdilo je ove pretpostavke. Budu}i da su formi-
ranje ili promjena stavova i procjena kvalitete argumenata
barem djelomi~no odvojeni procesi, mo`e se pretpostaviti da
formiranje ili promjena stavova zahtijeva ne{to dublje proce-
siranje nego procjena iznesenih argumenata. Upravo ta ~inje-
nica obja{njava dobivene rezultate: ometanje pri procesira-
nju ometa dublje procesiranje, dakle promjenu stavova, ali ne
utje~e na mogu}nost procjene snage argumenata – ispitanici
su, neovisno o raspolo`enju, bili kadri razlikovati jaku poru-
ku od slabe.
Dva su mogu}a razloga zbog kojih ne dolazi do siste-
matskoga procesiranja u pozitivnom raspolo`enju. Jedan je ne-
dostatak motivacije, a drugi smanjenje kognitivnih kapacite-
ta. U pozitivnom raspolo`enju ispitanici su skloni odr`ava-
nju takva raspolo`enja, preferiraju}i izlo`enost pozitivnim ra-
dije nego negativnim sadr`ajima i pona{anjima koja }e voditi
odr`avanju toga raspolo`enja (prema Mackie i Worth, 1989.).
Ako je promi{ljanje o nekoj temi naporan zadatak ili ako anali-
za poruke mo`e rezultirati nekim negativnim informacijama,
onda ispitanici u pozitivnom raspolo`enju mogu biti motivi-
rani da izbjegnu takvo procesiranje zato da bi odr`ali svoje









1989.). Dakle, s motivacijskoga stajali{ta, ispitanici u pozitiv-
nom raspolo`enju nisu dovoljno motivirani za sistematsko
procesiranje; oni su poruku kadri tako procesirati, ali to jed-
nostavno ne `ele. Drugo je obja{njenje vezano uz kognitivni
kapacitet. Pozitivno raspolo`enje aktivira veliku koli~inu sa-
dr`aja u memoriji, a materijal vezan uz pozitivne doga|aje
bolje je povezan, ima vi{e asocijacija, a i dostupniji je (prema
Isen, 1987.). Laka dostupnost tih materijala i njihova prisut-
nost u radnoj memoriji mogu reducirati kognitivne kapacite-
te iz vi{e razloga. Mogu}e je da dolazi do jednostavnoga "sma-
njenja prostora" ili do premje{tanja pa`nje. Raspolo`enje mo-
`e funkcionirati kao ometaju}i faktor koji sprje~ava pa`ljivu
obradbu poruke. Iz ove perspektive, ispitanici mo`da i `ele
procesirati sistematski, ali to ne mogu zbog nedovoljnoga ka-
paciteta.
Nedostatak motivacije mo`e se prevladati dodatnim mo-
tiviranjem ispitanika u eksperimentalnoj situaciji, pa }e efek-
ti raspolo`enja biti poni{teni ako ispitanik ima dovoljne kog-
nitivne kapacitete za sistematsku obradbu poruke. Nedovo-
ljan kognitivni kapacitet mo`e se prevladati tako da se ispi-
taniku ostavi dovoljno vremena za obradbu poruke. Nalazi
istra`ivanja nisu jednozna~ni: neka istra`ivanja idu u prilog hi-
potezi o nedostatku motivacije (Mitchell, 2000.; Bohner i sur.,
1992.; Bless i sur., 1990.), dok druga idu u prilog hipotezi o
nedostatku kognitivnih kapaciteta (Mackie i Worth, 1989.).
Negativno raspolo`enje ima za posljedicu sistematsko pro-
cesiranje, a tome je u podlozi nau~ena reakcija analize ~inje-
nica i mogu}ih posljedica, koja se javlja u uobi~ajenim situaci-
jama suo~avanja sa stresom i neugodnim doga|ajima {to i-
zazivaju poti{tenost i lo{e raspolo`enje. Osim toga, sadr`aji ve-
zani uz neugodne doga|aje i neugodna raspolo`enja u pam-
}enju su slabije povezani. Analiti~ki na~in suo~avanja gene-
ralizira se, dakle, i na na~in obradbe persuazivne poruke, {to
rezultira jasnom razlikom u efektu jakih i slabih argumenata
na promjenu stava.
Model vjerojatnosti elaboracije predvi|a da }e oslanja-
nje na periferne znakove rasti kako sistematsko procesiranje o-
pada. Sli~an heuristi~ko-sistematski model pod nekim uvjeti-
ma predvi|a mogu}nost pojave heuristi~koga i sistematskoga
procesiranja istodobno. Ako je motivacija za procesiranje vi-
soka, pove}an utjecaj perifernih znakova javlja se kad siste-
matsko procesiranje ne rezultira dovoljnim brojem informaci-
ja na osnovi kojih bismo donijeli prosudbu. Uz pretpostavku
da pozitivno raspolo`enje rezultira `eljom za pojednostavnje-
njem zadatka, a negativno pa`ljivom analizom poruke, mo-
`e se predvidjeti da }e upotreba perifernih znakova u pozi-
tivnom raspolo`enju biti vjerojatnija nego u negativnom. U-








ulaganjem kognitivnoga napora. Kad poruka ne sadr`ava do-
voljno informacija da bi se na osnovi njih donijela prosudba,
mogu}e je da }e se i u negativnom raspolo`enju rabiti perifer-
ni znakovi u nastojanju da ta prosudba bude {to to~nija.1
Mackie i Worth (1989.) u dva su istra`ivanja, uz raspo-
lo`enje, manipulirale i stru~nost izvora poruke, kao periferni
znak. U skladu s o~ekivanjima, ispitanici u pozitivnom raspo-
lo`enju oslanjali su se znatno vi{e na periferni znak od ispi-
tanika u neutralnom raspolo`enju. Ipak, utjecaj ekspertnosti
izvora bio je malen i tek zna~ajan, za {to su mogu}a dva ob-
ja{njenja. Istaknutost perifernoga znaka mogla je biti ni`a u
odnosu na istaknutost argumenata, jer je periferni znak ispi-
tanicima predstavljen prije same poruke, tj. podatke o izvoru
poruke ispitanici su ~uli prije poruke. Zbog toga su ispitanici
mogli zaboraviti na postojanje perifernoga znaka, odnosno
na to tko je izvor poruke, pa su se – procjenjuju}i ekspertnost
izvora poruke – vi{e oslanjali na snagu argumenata koje je
izvor iznosio. Drugo je obja{njenje da su se ispitanici povodili
za nekim drugim perifernim znakovima, a ne za ekspertnosti
izvora, kao {to je npr. na~in prezentacije poruke. Uzrok tome
mo`e biti u uputi. Naime, ispitanicima je re~eno da prate ka-
ko delegati zastupaju mi{ljenja svojih bira~a na konferencija-
ma, {to ih je moglo usmjeriti na na~in izlaganja.
Bohner i sur. (1992.), suprotno opisanim nalazima, u svom
su istra`ivanju dobili ve}i utjecaj perifernih znakova u depre-
sivnom raspolo`enju, kada je visoko istaknut znak bio pre-
zentiran u kombinaciji sa samo jednom informacijom. Istra-
`ivanje je manipuliralo raspolo`enjem, ja~inom argumenata i
snagom perifernoga znaka. Zavisne varijable bile su ispitani-
kova namjera da donira novac za studente invalide i iznos
donacije (jaki je argument bio izgradnja ulaznih rampi za in-
validska kolica, a slabi izgradnja posebne knji`nice za inva-
lide). Ispitanicima je pokazan papir s brojem studenata koji su
ve} donirali novac, pa je kao slab periferni znak upotrijebljen
papir na kojem su bila potpisana dva studenta, a kao jak peri-
ferni znak papir na kojem je bilo potpisano 10 studenata. Ka-
da se radilo o slabom perifernom znaku, spremnost za do-
niranje zna~ajno je ovisila o ja~ini argumenata za ispitanike u
lo{em raspolo`enju, ali ne i za ispitanike u pozitivnom, {to je
u skladu s prija{njim nalazima. Jak periferni znak utjecao je
samo na ispitanike u negativnom raspolo`enju, tako da su oni
bili spremniji na donaciju i davali bi ve}u svotu novca ako im
je prezentiran jak periferni znak. U pozitivnom raspolo`enju
zna~ajan utjecaj ja~ine znaka nije dobiven. Na ispitanike u
pozitivnom raspolo`enju nije utjecala ni snaga argumenata ni
snaga perifernoga znaka, dok su na ispitanike u negativnom
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Dva opisana istra`ivanja naizgled su proturje~na, ali ako
uzmemo u obzir "kriterij dovoljnosti" heuristi~ko-sistematskoga
modela (Chaiken i sur. 1989., prema Schwarz i sur., 1991.), ovi
su nalazi kompatibilni. Ako sadr`aj poruke nije dovoljan da
se procijeni njezina valjanost, ispitanici se mogu koristiti peri-
fernim znakovima kao dodatnim izvorima informacija. Ne-
gativno raspolo`enje mo`e pove}avati sistematsku obradbu
svih informacija, pa ako poruka ne sadr`i dovoljno informa-
cija, ispitanik }e se koristiti i perifernim znakovima. U dobru
raspolo`enju ispitanici }e se to prije osloniti na periferne zna-
kove {to je poruka za obradbu kompleksnija (npr. ako sadr`i
mnogo argumenata). Mo`e se pretpostaviti da se utjecaj peri-
fernih znakova smanjuje s kompleksnosti poruke u lo{em ra-
spolo`enju, a raste s kompleksnosti poruke u dobru raspolo-
`enju (prema Schwarz i sur., 1991.).
CILJ I PROBLEMI
Cilj je ovog istra`ivanja ispitati efekte koje imaju razli~ita ra-
spolo`enja na dubinu procesiranja poruke, {to se odra`ava u
postojanju razlike u efektima jake i slabe poruke, te ispitati u-
tje~e li postojanje perifernoga znaka na veli~inu promjene sta-
va, ovisno o raspolo`enju i snazi predstavljenih argumenata.
Pretpostavke koje se mogu deducirati iz postoje}ih rezul-
tata istra`ivanja i teorijskih postavki jesu: promjena stava kod
ispitanika u negativnom raspolo`enju bit }e pod utjecajem ja-
~ine argumenata, dok se taj utjecaj kod ispitanika u pozitiv-
nom raspolo`enju ne}emanifestirati; postojanje perifernoga zna-
ka pove}at }e promjenu stava kod dobro raspolo`enih ispi-
tanika i u slu~aju jake i u slu~aju slabe poruke, dok }e se isto
dogoditi i u situaciji lo{ega raspolo`enja, ali samo onda kada
je prezentirana poruka slaba.
METODOLOGIJA
U istra`ivanju je upotrijebljen eksperimentalni nacrt 2 (pozi-
tivno/negativno inducirano raspolo`enje) x 2 (jaka/slaba per-
suazivna poruka) x 2 (periferni znak postoji/ne postoji) s kon-
trolnom grupom. Zavisna varijabla bila je stav prema razvoju
i primjeni geneti~kog in`enjeringa.
Indukcija raspolo`enja
Rezultati metaanalize relativne efikasnosti i valjanosti metoda
indukcije raspolo`enja (Westermann, R. i sur., 1996.) upu}uju
na to da je metoda prezentacije filma ili pri~e najefikasnija i za
indukciju pozitivnog i za indukciju negativnoga raspolo`e-
nja. Sve ostale metode indukcije daju zna~ajno slabije rezul-
tate. Te metode treba rabiti bez posebne upute ispitanicima o








izbjegavamo mogu}nost da ispitanici daju namjerno izjave koje
bi bile u skladu s o~ekivanjima eksperimentatora.
U skladu s tim odlu~ili smo se za indukciju raspolo`enja
prikazivanjem isje~ka iz filma. Predispitivanje je provedeno
na 25 studenata Poslijediplomskih studija i 45 studenata ~e-
tvrte godine studija psihologije Filozofskog fakulteta u Zagre-
bu. Za indukciju pozitivnoga raspolo`enja odabran je isje~ak
iz filma "Moj de~ko se `eni", za koji svi ispitanici procjenjuju
da im izaziva pozitivno raspolo`enje, a prosje~na procjena
intenziteta toga raspolo`enja na skali od 0 (izazvano raspo-
lo`enje uop}e nije intenzivno) do 6 (izazvano raspolo`enje
izrazito je intenzivno) iznosi M=4.64 (SD=0.73). Za indukci-
ju negativnoga raspolo`enja odabran je isje~ak iz filma "So-
fijin izbor", za koji svi ispitanici procjenjuju da im izaziva neg-
ativno raspolo`enje, a prosje~na procjena intenziteta toga
raspolo`enja iznosi M=5.00 (SD=1.32).
Persuazivna poruka
Persuazivna poruka koja je zagovarala razvoj i primjenu ge-
neti~kog in`enjeringa konstruirana je postupkom u predispi-
tivanju. U predispitivanju su sudjelovali studenti ~etvrte go-
dine studija psihologije Filozofskog fakulteta u Zagrebu. Nji-
hov je zadatak bio da procijene uvjerljivost argumenata koji
zagovaraju geneti~ki in`enjering neovisno o njihovu stavu
prema geneti~kom in`enjeringu. Argumenti su im izneseni
jedan po jedan, svaki na posebnom komadu papira, a ispod
svakog je bila skala za procjenjivanje uvjerljivosti koja se sa-
stojala od 7 to~aka, pri ~emu je 1 zna~ilo "argument je sasvim
neuvjerljiv, slab i lako ga je pobiti", a 7 "argument je vrlo u-
vjerljiv, jak i te{ko ga je pobiti". Svaki je ispitanik procjenjivao
32 argumenta od ukupno 65 upotrijebljenih u predispitiva-
nju, tako da je kona~no svaki argument procijenilo 25 ispita-
nika. Na temelju tih procjena odabrano je 7 jakih i 7 slabih ar-
gumenata koje smo rabili u formiranju slabe i jake persuazivne
poruke.
Prosje~na procjena uvjerljivosti slabih argumenata iznosi
M=3.36 (SD=0.21), a prosje~na procjena uvjerljivosti jakih ar-
gumenataM=5.77 (SD=0.24). Razlika u procjenama jakih i slabih
argumenata statisti~ki je zna~ajna (t=20.33, df=12, p<0.0001).
Kao periferni znak uzeta je stru~nost izvora poruke. Gru-
pi ispitanika kojoj je zadan periferni znak re~eno je tko je i-
zvor poruke koju su ~itali. "Profesor Andrew Kuo sa Stanford-
skog instituta za bioin`enjering u svojem je izlaganju na Kon-
ferenciji o molekularnoj biologiji odr`anoj u sije~nju 1999.
godine u Bostonu rekao (tekst koji slijedi sa`etak je izlaganja)".










Za mjerenje stava prema ideji razvoja i primjene geneti~kog
in`enjeringa primijenjene su ~etiri bipolarne skale ome|ene
pridjevima dobra – lo{a, korisna – nekorisna, po`eljna – ne-
po`eljna i pametna – glupa. Sve skale sastojale su se od 7 to-
~aka (1-7), pri ~emu je broj 4 predstavljao neutralnu to~ku.
Postojala je i skala kojom je ispitan stupanj slaganja s idejom
geneti~kog in`enjeringa. Sastojala se, tako|er, od 7 to~aka, pri
~emu je 1 zna~ilo "izrazito se ne sla`em", a 7 "izrazito se sla`em".
Ispitanici
Kao ispitanici u istra`ivanju sudjelovali su studenti prve, dru-
ge i tre}e godine studija psihologije Filozofskog fakulteta u Za-
grebu. Kontrolnu skupinu ~inilo je 39 studenata tre}e godine.
Eksperimentalnu skupinu kojoj je inducirano negativno ra-
spolo`enje ~inilo je 49 studenata prve godine studija, a eks-
perimentalnu skupinu kojoj je inducirano pozitivno raspolo-
`enje 44 studenta druge godine studija.
Postupak
Istra`ivanje je provedeno grupno. Ispitanicima je re~eno da
sudjeluju u dva istra`ivanja. Jedno je predispitivanje, u ko-
jem se od njih tra`i evaluacija nekih komponenata filmskog
isje~ka, s tim da je trebalo pro}i odre|eno vrijeme nakon gle-
danja. Drugo se istra`ivanje bavi ulogom nekih kognitivnih
varijabli koje posreduju u dono{enju socijalno va`nih odluka,
u ovom slu~aju stava prema razvoju i primjeni geneti~kog
in`enjeringa. Pitanja koja se ti~u evaluacije isje~ka nalaze se
na kraju upitnika. Da bi manipulacija bila uvjerljivija, u ispiti-
vanju su sudjelovala dva eksperimentatora i ispitanicima je
re~eno da mogu dobiti dva eksperimentalna sata za sudjelo-
vanje. Nakon takve upute ispitanici su gledali filmski isje~ak
(jedna eksperimentalna skupina isje~ak za indukciju pozitiv-
noga raspolo`enja iz filma "Moj de~ko se `eni", a druga isje-
~ak za indukciju negativnoga raspolo`enja iz filma "Sofijin
izbor") koji je trajao otprilike 3,5 minute. Nakon toga ispu-
njavali su upitnik. Uputom je re~eno da je cilj istra`ivanja ispi-
tati ulogu nekih kognitivnih varijabli koje posreduju u proce-
su dono{enja socijalno va`nih odluka. Ispitanici su zamoljeni
da pro~itaju tekst u kojem je izlo`ena ideja i osnovna na~ela
geneti~kog in`enjeringa te da odgovore na pitanja koja sli-
jede. Re~eno je i to da se na tekst, nakon {to ga pro~itaju, vi{e
ne vra}aju.
U upitniku se prvo nalazio tekst, tj. persuazivna poruka,
o geneti~kom in`enjeringu, zatim skale za mjerenje stava,
skale za evaluaciju upotrijebljenih argumenata u tekstu i na
kraju pitanja o odgledanom isje~ku.519
Nakon {to su svi ispitanici zavr{ili s radom, proveden je
postupak obja{njenja prave svrhe eksperimenta ("debriefing").
U svakoj eksperimentalnoj skupini ispitanici su bili podi-
jeljeni u ~etiri skupine. Jedna skupina dobila je persuazivnu
poruku s jakim argumentima i perifernim znakom, druga s ja-
kim argumentima i bez perifernoga znaka, tre}a sa slabim ar-
gumentima i perifernim znakom, a ~etvrta sa slabim argu-
mentima i bez perifernoga znaka.
Za provjeru manipulacije raspolo`enja na kraju je, u sklo-
pu pitanja o ulomku, postavljeno i pitanje: kakvo je bilo va{e
raspolo`enje nakon {to ste odgledali filmski ulomak, a ispita-
nici su odgovorili na skali od 1 do 7, pri ~emu je 1 zna~ilo "ne-
gativno", a 7 "pozitivno".
Ispitanici su procjenjivali i upotrijebljene argumente na
~etiri bipolarne skale sa sedam upori{nih to~aka ome|ene pri-
djevima nerazumljivi – razumljivi, neuvjerljivi – uvjerljivi, sla-
bi – sna`ni i lo{i – dobri.
Zadatak ispitanika u kontrolnoj skupini bio je da ispune
upitnik u kojem su izra`avali stavove o nekim novim tehno-
logijama. Upotrijebljene su iste skale evaluacije i stupnja sla-
ganja kao i u eksperimentalnim skupinama. Stav prema ra-
zvoju i primjeni geneti~kog in`enjeringa uklopljen je u to is-
pitivanje stavova prema drugim modernim tehnologijama
(razvoj i primjena informatike i ra~unala, nuklearne energije
za mirnodopsku upotrebu, poljoprivrednih pesticida, metoda
za{tite okoli{a i dobrovoljno davanje krvi). Ispitanicima u
kontrolnoj skupini re~eno je da sudjeluju u predispitivanju
koje ima za cilj ispitati stavove studenata o nekim novim
tehnologijama. U istra`ivanju je upotrijebljena kontrolna gru-
pa, kako bismo dobili veli~inu inicijalnoga stava i tako mogli
procijeniti veli~inu promjene stava ispitanika u eksperimen-
talnim skupinama nakon prezentiranja persuazivne poruke.
REZULTATI
Provjera manipulacije nezavisnih varijabli
Provjera manipulacije induciranoga raspolo`enja
Provjera manipulacije raspolo`enja pokazuje da je ona us-
pjela. Prosje~na procjena izazvanoga raspolo`enja nakon od-
gledanog isje~ka iz filma, na skali od 1 do 7, pri ~emu 1 ozna-
~uje negativno, a 7 pozitivno raspolo`enje, u situaciji induk-
cije negativnoga raspolo`enja iznosi M=1.57, SD=0.79, N=49,
a u situaciji indukcije pozitivnoga raspolo`enjaM=6.20, SD=0.88,
N=44. Ta je razlika statisti~ki zna~ajna, t=27.50, df=91, p<0.01.
Provjera manipulacije snage poruke
Zadatak ispitanika bio je i da procjene argumente koji su upo-









to~aka ome|enih pridjevima "nerazumljivi – razumljivi", "ne-
uvjerljivi – uvjerljivi", "slabi – sna`ni" i "lo{i – dobri".
Ispitanici ne procjenjuju razumljivost argumenata razli-
~ito u slu~aju jake i slabe poruke (t=0.39, df=91, p>0.05), ali
procjenjuju argumente sadr`ane u slaboj poruci zna~ajno ne-
uvjerljivijima (t=3.47, df=91, p<0.01), slabijima (t=4.02, df=91,
p<0.01) i lo{ijima (t=3.07, df=91, p<0.01) od argumenata sadr-
`anih u jakoj poruci. Takav je nalaz u skladu s na{im o~eki-
vanjima i pokazuje da je snaga poruke uspje{no manipuli-
rana. U slu~aju da su slaba i jaka poruka na skali nerazumljivi
– razumljivi procijenjene zna~ajno druga~ije, razli~ite procje-
ne kvalitete argumenata (neuvjerljivi – uvjerljivi, slabi – sna-
`ni, lo{i – dobri), kada je rije~ o slaboj i jakoj poruci, mogli bi-
smo pripisati njihovoj razumljivosti.
Nadalje, obradba je uklju~ivala varijablu raspolo`enja,
jer nas je zanimalo da li ispitanici ovisno o svom raspolo`enju
razli~ito procjenjuju "kvalitetu" prezentiranih argumenata. Pri-
ja{nja istra`ivanja upu}uju na to da ispitanici, neovisno o ra-
spolo`enju, jaku i slabu poruku uspje{no razlikuju kada su
zamoljeni da procijene argumente koje je ona sadr`avala. Ia-
ko je u pozitivnom raspolo`enju stav ispitanika bio neovisan
o ja~ini poruke, oni su ipak bili kadri re}i koja je poruka bila
ja~a.
Kao mjeru "kvalitete" argumenta uzeli smo linearnu kom-
binaciju rezultata na skalama neuvjerljivi – uvjerljivi, slabi –
sna`ni i lo{i – dobri. Me|usobne korelacije tih skala jesu reda
veli~ine r=0.70, korelacije s ukupnim rezultatom reda veli~ine
0.85.
Skala nerazumljivi – razumljivi kvalitativno je druga~ija
od ostalih i ima najmanju korelaciju s ostalim skalama (r=0.31
s uvjerljivosti, 0.29 sa snagom, 0.28 sa skalom lo{i – dobri i 0.55
sa ukupnim rezultatom), pa pri ra~unanju procjene "kvalite-
te" argumenata nije uzimana u obzir.
Mogu}i raspon rezultata kre}e se od 3 do 21.
Slo`ena analiza varijance pokazuje zna~ajan samo glavni
efekt snage argumenata (F(1,85)=14.757, p<0.01). Slabi argu-
menti (M=12.69) procjenjuju se statisti~ki zna~ajno slabijima
od jakih argumenata (M=15.79).
Snaga argumenata
Slabi Jaki
Periferni znak Da Periferni znak Ne Periferni znak Da Periferni znak Ne
Raspolo`enje M SD N M SD N M SD N M SD N
Negativno 11.08 3.92 12 12.23 3.59 13 15.64 3.88 11 15.62 3.48 13

















Utjecaj raspolo`enja, snage poruke
i perifernoga znaka na promjenu stava
Kao mjera stava uzeta je linearna kombinacija rezultata na 5
skala kojima smo mjerili stav. Mogu}i raspon rezultata kre}e
se od 5 do 35.
Trosmjerna analiza varijance pokazala je zna~ajan glavni
efekt snage poruke (F(1,85)= 10.814, p<0.01). Ispitanici koji
su ~itali jaku poruku iskazali su pozitivniji stav prema ideji raz-
voja i primjene geneti~kog in`enjeringa (M=26.56) od ispi-
tanika koji su ~itali slabu poruku (M=22.58). Glavni efekti ra-




Periferni znak Da Periferni znak Ne Periferni znak Da Periferni znak Ne
Raspolo`enje M SD N M SD N M SD N M SD N
Negativno 20.67 7.06 12 22.54 5.06 13 25.82 4.40 11 26.15 7.83 13
Pozitivno 23.67 4.01 12 23.88 5.46 8 27.17 4.88 12 27.08 4.72 12
M SD N
Kontrolna skupina 24.44 6.95 39
Izvor varijabiliteta df F p
Raspolo`enje 1 1.976 .163
Snaga poruke 1 10.814 .001
Periferni znak 1 0.246 .621
Raspolo`enje X snaga poruke 1 0.191 .663
Raspolo`enje X periferni znak 1 0.196 .659
Snaga poruke X periferni znak 1 0.151 .699
Raspolo`enje X snaga poruke X periferni znak 1 0.070 .792
RASPRAVA
Premda o~ekivan, glavni efekt raspolo`enja nije se pokazao
zna~ajnim. Ispitanici kod kojih je inducirano pozitivno raspo-
lo`enje iskazali su ne{to pozitivniji stav prema ideji razvoja i
primjene geneti~kog in`enjeringa (M=25.59) od ispitanika kon-
trolne grupe (M=24.44) i od ispitanika kojima je inducirano
negativno raspolo`enje (M=23.78), no ove razlike nisu zna-
~ajne (F(1,85)=1.976; p>0.05). Nadalje, analiza varijance po-
kazala je zna~ajnu razliku u stavu ispitanika koji su ~itali jaku
(M=26.56) i slabu (M=22.58) poruku (F(1,85)=10.814; p<0.01).
Taj je efekt o~ekivan, premda je zanimljiv podatak da je stav
prema ideji razvoja i primjene geneti~kog in`enjeringa nega-
tivniji kada su ispitanicima prezentirani slabi argumenti nego522
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mentalni nacrt 2 (pozi-
tivno/negativno raspo-
lo`enje) x 2 (slaba/jaka
poruka) x 2 (periferni
znak postoji/ne postoji)
kada im poruka uop}e nije prezentirana (kontrolna grupa:
M=24.44). Treba istaknuti da se u na{em istra`ivanju poku-
{alo djelovati na promjenu ve} gotovo sigurno formiranih
stavova, pa je mogu}e da uvjeravanje ispitanika u negativ-
nom raspolo`enju, kao i uvjeravanje slabim argumentima, re-
zultira otporom i pomakom stava u smjeru suprotnom od o-
noga koji se zagovarao u poruci.
Interakcija raspolo`enja i snage poruke nije zna~ajna
(F(1,85)=0.191; p>0.05).
Ve}ina istra`ivanja s ovoga podru~ja pokazuje konzistent-
ne rezultate. O~ekivano je da }e ispitanici u negativnom ra-
spolo`enju poruku procesirati centralno, tj. da }e postojati
razlika u stavu onih ispitanika koji su ~itali jake argumente i
onih ispitanika koji su ~itali slabe argumente. Nadalje, o~eki-
vali smo da ispitanici u pozitivnom raspolo`enju ne iskazuju
razli~ite stavove ovisno o tome kakvu su poruku ~itali.
Na{i rezultati, me|utim, pokazuju da ispitanici i u pozi-
tivnom i u negativnom raspolo`enju razlikuju slabe argumente
od jakih, pa mo`emo zaklju~iti da se kod oba raspolo`enja ja-
vilo centralno procesiranje.
Za obja{njenje dobivenih rezultata mo`e se navesti neko-
liko pretpostavki, koje, me|utim, svakako valja provjeriti.
Mo`e se pretpostaviti da su formiranje i promjena stavo-
va procesi u podlozi kojih su barem djelomi~no razli~iti me-
hanizmi. Istra`ivanja koja se navode u literaturi ~esto rabe
objekte stava kojima je mo`da lak{e manipulirati (uvo|enje
mjera kontrole nadkiselimki{ama,Mackie iWorth, 1989.; sprem-
nost na donaciju novca, Bohner i sur., 1992.; uvo|enje zavr-
{nog ispita na studiju, Sinclair i sur., 1994.; spremnost na ustu-
panje mjesta u redu, Bohner, 1988.), jer ispitanici o njima ~esto
ne moraju imati prethodno eksplicitno formiranomi{ljenje. U
ovom smo istra`ivanju kao objekt stava rabili primjenu i raz-
voj geneti~kog in`enjeringa, {to je svakako kontroverzna
tema koja otvara mnoga eti~ka pitanja. ^ak i ako ispitanici
nemaju jasno formiran stav o geneti~kom in`enjeringu, vrlo
je vjerojatno da se mogu odrediti prema pitanjima eti~nosti
takvih istra`ivanja, a upravo to i jest predmet ~estih rasprava.
Dakle, mo`emo pretpostaviti da smo u ovom istra`ivanju
poku{ali mijenjati stavove, a ne formirati ih, dok se za objek-
te stava u nekim drugim istra`ivanjima zaista mo`e postaviti
pitanje je li rije~ o pseudostavovima ili pravim, dobro formi-
ranim, stavovima. Tako tendencija ispitanika da u negativ-
nom raspolo`enju nakon prezentiranja uvjeravaju}e poruke
iskazuju negativniji stav od kontrolne grupe mo`e biti obja-
{njena otporom prema svakom uvjeravanju u negativnom ra-
spolo`enju. Valja re}i i da je u nekima od navedenih istra-
`ivanja stav odmjeren tek indirektno, odnosno da je mjerena








i sur., 1992.; spremnost na ustupanje mjesta u redu, Bohner,
1988.), pa se mo`e postaviti pitanje je li rije~ o utjecaju raspo-
lo`enja na stavove ili na neke druge oblike reagiranja.
Mogu} je zaklju~ak i da pri poku{aju promjene stavova
raspolo`enje nije va`na determinanta. Zato je poku{aj promje-
ne ve} formiranih stavova rezultirao centralnim putem pro-
cesiranja i tako jasnom razlikom u stavu ispitanika ovisno o
ja~ini prezentiranih argumenata i u pozitivnom i u negativ-
nom raspolo`enju.
U na{em je istra`ivanju ispitanicima re~eno da je cilj ispi-
tati neke kognitivne varijable koje posreduju u dono{enju so-
cijalno va`nih odluka. Takva uputa u kojoj se spominju "so-
cijalno va`ne odluke" mogla je usmjeriti ispitanike na sistemat-
sko procesiranje, {to je onda prevladalo na utjecaj raspo-
lo`enja, pa je mogu}e da zbog toga rezultati i u pozitivnom i
u negativnom raspolo`enju upu}uju na sistematsko procesi-
ranje. (Upu}ivanje na va`nost geneti~kog in`enjeringa u smislu
dono{enja socijalno va`ne odluke moglo je pove}ati motiva-
ciju ispitanika i na taj na~in potaknuti sistematsko procesiranje.)
Na{e istra`ivanje nije kontroliralo motivaciju i kognitivni
kapacitet ispitanika. Vrijeme ~itanja poruke nije bilo ograni-
~eno, pa je na taj na~in eventualni ograni~eni kognitivni ka-
pacitet mogao biti prevladan (jer se pokazalo da ako se ispi-
tanicima u pozitivnom raspolo`enju ostavi na raspolaganju
vremena koliko ho}e, oni procesiraju centralno, tj. razlikuju
jake argumente od slabih, {to podupire pretpostavku o ogra-
ni~enom kognitivnom kapacitetu kao uzroku perifernoga pro-
cesiranja u pozitivnom raspolo`enju; Mackie i Worth, 1989.).
Uglavnom su svi ispitanici zavr{ili s ispunjavanjem upitnika
istodobno i nije se mogla primijetiti razlika u vremenu prove-
denom u ~itanju poruke izme|u eksperimentalne skupine ko-
joj je inducirano dobro raspolo`enje i eksperimentalne sku-
pine kojoj je inducirano lo{e raspolo`enje. Zato smatramo da
prevladavanje kognitivnog ograni~enja vremenski du`im i{-
~itavanjem poruke u pozitivnom raspolo`enju nije ono {to je
dovelo do centralnoga procesiranja. Va`nijim faktorom sma-
tramo motivaciju ispitanika. Istra`ivanje koje su proveli Bless
i sur. (1990.) pokazuje da je dovoljno ispitanike samo usmje-
riti na argumente u poruci pa da se efekt pozitivnoga raspo-
lo`enja izgubi. Ako i vrijedi hipoteza o kognitivnom kapacite-
tu, da bi ga ispitanici prevladali, moraju biti motivirani. Mo-
del vjerojatnosti elaboracije smatra motivaciju preduvjetom
za centralno procesiranje. Kao {to je navedeno, na{i su ispi-
tanici mogli biti dodatno motivirani uputom, pa je to jedno
od mogu}ih obja{njenja dobivenih rezultata, {to svakako va-
lja provjeriti.
Dobivene rezultate mo`emo promatrati i u svjetlu hipoteze









1990., prema Sinclair i sur., 1994.). Prema toj hipotezi, kogni-
tivno se procesiranje mijenja ovisno o povratnoj informaciji iz
okoline, pa }e negativno raspolo`enje biti znak za potrebu za
centralnim procesiranjem, a pozitivno ne}e signalizirati
potrebu za promjenom perifernoga na~ina u centralni. To se
doga|a onda kada izvor raspolo`enja (pogre{no) pripisujemo
persuazivnoj poruci. Kada je uzrok raspolo`enja istaknut i
kada su ispitanici upozoreni na njega, tj. kada ga pripisuju
vanjskom – za situaciju neva`nom – uzroku, efekt raspolo-
`enja gubi se i poruka se procesira centralno, neovisno o ra-
spolo`enju. Ispitanici u na{em istra`ivanju nisu bili izravno
upozoreni na izvor raspolo`enja niti su imali razloga razmi-
{ljati o svom raspolo`enju (pitanje koje je provjeravalo uspje-
{nost manipulacije raspolo`enja nalazilo se na kraju upitnika,
a re~ena svrha gledanja filma bila je evaluacija nekih kompo-
nenata filmskog isje~ka), ali ostaje mogu}nost da zbog toga
{to su bili svjesni uzroka svoga raspolo`enja ono nije utjecalo
na procesiranje. ^ini se da je sklonost centralnom procesira-
nju u negativnom raspolo`enju puno otpornija na utjecaj vanj-
skih faktora nego {to je to sklonost perifernom procesiranju u
pozitivnom raspolo`enju (ono se mo`e regulirati uputom).
Prema hipotezi o hedonisti~koj kontingenciji (Wegener,
Petty i Smith, 1995.), ljudi u pozitivnom raspolo`enju, vi{e ne-
go ljudi u negativnom raspolo`enju, vode ra~una o hedoni-
sti~kim posljedicama svojih postupaka. Do centralnoga pro-
cesiranja u pozitivnom raspolo`enju mo`e do}i onda kada se
o~ekuje da }e kognitivna obradba biti poticaj jo{ pozitivnijem
raspolo`enju ili kada sadr`aj poruke ne ugro`ava postoje}e
raspolo`enje. U na{em je istra`ivanju poruka sadr`avala sa-
mo pozitivne posljedice koje mo`e imati primjena geneti~kog
in`enjeringa (npr. podaci o tome na koje se sve na~ine ge-
neti~ki in`enjering mo`e rabiti u medicini za lije~enje zaraz-
nih i nasljednih bolesti), bez spominjanja negativnih impli-
kacija te tehnologije. Mo`emo pretpostaviti da poruka koju
su ~itali ispitanici nije ugro`avala njihovo raspolo`enje i da is-
pitanici u pozitivnom raspolo`enju nisu imali razloga izbje-
gavati pa`ljivo procesiranje poruke.
Utjecaj perifernoga znaka na promjenu stava
U istra`ivanje smo uklju~ili i varijablu postojanja perifernoga
znaka. O~ekivano je da }e postojanje perifernoga znaka po-
ve}ati persuaziju u dobrom raspolo`enju i za jake i za slabe
argumente, a u negativnom samo za slabe argumente, jer }e
ti ispitanici uklju~iti sve mogu}e informacije u dono{enje svo-
je prosudbe, a kad je poruka sama nedovoljan izvor informa-
cija, mogu}e je da }e se osloniti i na periferni znak.
Ne postoji statisti~ki zna~ajna razlika u stavu ispitanika koji








koji su ~itali poruku bez perifernoga znaka (M=24.98) i ispita-
nika kontrolne grupe (M=24.44). Dakle, postojanje perifernoga
znakanije imaloefektanapromjenustava (F(1,85)=0.246;p>0.05).
Procjena argumenata
Provjera manipulacije snage poruke uobi~ajen je dio istra`i-
vanja koja uklju~uju razli~itu snagu argumenata.
Argumenti su procjenjivani na ~etiri skale: razumljivi –
nerazumljivi, jaki – slabi, uvjerljivi – neuvjerljivi i dobri – lo{i.
Procjena argumenata razlikuje se na svim skalama, osim na
skali razumljivi – nerazumljivi (M slabe poruke =6.07, M jake
poruke =6.08). Na svim su ostalim skalama jaki argumenti i
procijenjeni kao ja~i, uvjerljiviji i bolji od slabih argumenata.
Od te tri skale formiran je kompozitni rezultat, koji je pred-
stavljao procjenu kvalitete argumenata (M za slabu poruku
=12.69, M za jaku =15.79). Razlika u procjeni jake i slabe po-
ruke u korist jake zasigurno se ne mo`e pripisati razlici u nji-
hovoj razumljivosti.
Ispitanici u pozitivnom i negativnom raspolo`enju ne pro-
cjenjuju zna~ajno razli~ito prezentirane argumente. Slo`ena
analiza varijance pokazala je zna~ajan samo efekt snage po-
ruke na procjenu kvalitete argumenata (F(1,85)=14.757, p<0.01).
Interakcija snage poruke i raspolo`enja nije zna~ajna (F(1,85)=
=1.651, p>0.05), premda je razlika u procijenjenoj kvaliteti
argumenata manja u pozitivnom raspolo`enju (M za jake ar-
gumente je 15.96, a M za slabe argumente 13.95) nego u nega-
tivnom (M za jake argumente je 15.63, a M za slabe argu-
mente 11.68). U literaturi nalazimo podatke o tome da ispita-
nici razlikuju kvalitetu poruke kada ih se to pita i u pozitiv-
nom i u negativnom raspolo`enju, ali u pozitivnom raspo-
lo`enju ne oslanjaju se na poruku u dono{enju prosudbe o
objektu stava. Dobiveni rezultati idu u prilog tome, {to je o-
~ekivano, pogotovo zato {to je i u pozitivnom i u negativnom
raspolo`enju do{lo do razli~ite promjene stava, ovisno o snazi
prezentiranih argumenata (tj. do centralnoga procesiranja).
ZAKLJU^AK
Provedeno istra`ivanje pokazalo je da do centralnoga proce-
siranja dolazi i u negativnom i u pozitivnom raspolo`enju.
Snaga poruke pokazala se jedinom zna~ajnom determinan-
tom promjene stava, i to tako da su ispitanici koji su ~itali jaku
poruku stav promijenili u zagovaranom smjeru. Inducirano
raspolo`enje, kao i postojanje perifernoga znaka, nisu utjecali
na promjenu stava.
^ini nam se da na{e istra`ivanje upu}uje na potrebu da
se provjere postavke utjecaja raspolo`enja na promjenu sta-
va. Istaknuli smomogu}nost da je raspolo`enje va`na determi-526
nanta u formiranju, ali ne i u promjeni stava, pa provjera ove
postavke mo`e biti va`no polazi{te za daljnja istra`ivanja.
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Mood as a Determinant
of Attitude Change
Mirjana TONKOVI], Dinka ^ORKALO
Faculty of Philosophy, Zagreb
The goal of this research was to examine the effects of
positive and negative mood on message processing,
reflected in the difference that strong and weak messages
have on attitude change. It was also examined how the
presence of peripheral cue combined with a strong vs. weak









mood. The experiment was a 2 (mood: positive or negative)
x 2 (message quality: weak or strong) x 2 (peripheral cue
present or without peripheral cue) between-subjects factorial
design with control group. The subjects were 132 psychology
students. Results have indicated that both positive and
negative moods lead to systematic processing. Message
strength was the only significant determinant of attitude
change. The subjects who read a strong message changed
the attitude in the pleaded direction. Neither induced mood




Mirjana TONKOVI], Dinka ^ORKALO
Philosophische Fakultät, Zagreb
Mit dieser Untersuchung sollten die Auswirkungen
verschiedener Gemütszustände auf die Tiefe der
Stimulusverarbeitung (Verarbeitung einer Aussage) erforscht
werden; in diesem Sinne ist von den Effekten starker und
schwacher Stimuli (Aussagen) die Rede. Des Weiteren wollte
man herausfinden, ob das Bestehen eines peripheren
Zeichens das Ausmaß der Meinungsänderung je nach
Gemütszustand und Überzeugungskraft der präsentierten
Argumente beeinflussen kann. An der Untersuchung nahmen
132 Psychologiestundenten teil, deren Aussagen mit denen
einer Kontrollgruppe verglichen wurden. Die im Experiment
wirksamen Faktoren waren im Verhältnis 2 x 2 x 2 angelegt:
positiv / negativ induzierte Gemütsverfassung x Aussage von
starker / schwacher Überzeugungskraft x bestehendes / nicht
bestehendes peripheres Zeichen. Die Untersuchung zeigte,
dass es sowohl bei negativer als auch positiver Stimmung zur
systematischen Stimulusverarbeitung kommt. Die
Überzeugungskraft einer jeweils aufgenommenen Aussage
erwies sich als einzige bedeutende Determinante der
Meinungsänderung, da die Befragten nämlich, die eine
Aussage von starker Überzeugungskraft lasen, ihre Meinung
in der suggerierten Richtung veränderten. Die induzierte
Gemütsverfassung wie auch ein jeweils bestehendes
peripheres Zeichen hatten keinerlei Einfluss auf die Wahrung
oder Änderung einer Einstellung.
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